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Marketing agencies and marketing agencies perform their function in the product stream from the 
hands of producers to consumers who require the marketing costs. The size is determined by the cost 
of marketing functions that have been done by the respective marketing agencies, there is a difference 
allowing charges on any marketing process marketing agencies. The study aims to determine the 
marketing flow mushroom so obtained wars waged and marketing margins obtained each marketing 
agencies. The method used in this study is a survey, a sample of farmers by some 30 people of 120 
population people and the way census of traders by 4 people, 4 people as many wholesalers and 
retailers by 12 people. The study was conducted from December 2012 to January 2013, the 
conclusions of this research are as follows: 1. Mushroom marketing channels at Cirejag village 
Jatisari district of Karawang Regency where one channel is from the manufacturer directly to 
consumers is the best marketing channels. This is due to the channels no additional marketing costs; 
2. The role of the best marketing agencies and further enhance the value of the mushroom is the 
treatment of large traders, where sorting is done to sort out the treatment on the quality of the I and II 
quality adjusted on the size and cleanliness of the fungus itself; 3. The greatest marketing margins 
received marketing agency that collectors of Rp. 5,000. Because the purchase price is lower than non-
farmers and additional marketing costs much less than the purchase price and the cost in marketing 
spend and wholesalers higher marketing margins obtained by Rp. 4,000 
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Abstrak 
Alur pemasaran jamur merang menggambarkan dari proses pemasaran terdapat lembaga-lembaga 
pemasaran, dan lembaga pemasaran melakukan fungsinya dalam mengalirkan produk dari tangan 
produsen ke tangan konsumen yang memerlukan biaya pemasaran.  Besar kecilnya biaya pemasaran 
di tentukan oleh fungsi-fungsi yang telah di lakukan oleh masing-masing lembaga pemasaran, 
sehingga memungkinkan terdapat perbedaan biaya pada setiap proses pemasaran pada lembaga 
pemasaran. Penelitian bermaksud untuk mengetahui alur pemasaran jamur merang, sehingga di 
peroleh peran yang dilakukan dan margin pemasaran yang diperoleh masing-masing lembaga 
pemasaran.Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah survey, dengan cara mengambil 
sampel pada petani sejumlah 30 orang dari jumlah populasi 120 orang dan cara sensus terhadap 
pedagang pengumpul sebanyak 4 orang, pedagang besar sebanyak 4 orang dan pedagang pengecer 
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sebanyak 12 orang. Penelitian dilaksanakan dari bulan Desember 2012 sampai dengan bulan Januari 
2013, kesimpulan dari hasil penelitian ini adalah sebagai berikut : 1.Saluran pemasaran jamur merang 
di Desa Cirejag Kecamatan Jatisari Kabupaten Karawang dimana saluran satu yaitu dari produsen 
langsung ke konsumen merupakan saluran pemasaran yang paling baik. Hal ini dikarenakan oleh pada 
saluran satu tidak ada penambahan biaya pemasaran; 2. Peran lembaga pemasaran yang paling baik 
dan lebih meningkatkan nilai pada jamur merang ialah perlakuan pada pedagang besar, dimana 
perlakuan sortasi dilakukan untuk memilah pada kualitas I dan kualitas II di sesuaikan pada ukuran 
dan kebersihan jamur itu sendiri; 3. Margin pemasaran yang paling besar diterima lembaga pemasaran 
yaitu pedagang pengumpul sebesar Rp. 5,000. Karena harga beli dari petani swadaya lebih rendah dan 
tambahan biaya pemasaran lebih sedikit  dibanding dengan harga beli dan biaya pemasaran yang di 
keluarkan  pedagang besar lebih tinggi dan margin pemasaran yang di peroleh sebesar Rp. 4,000.  
Kata kunci: alur Pemasaran, jamur merang, karawang 
 
PENDAHULUAN 
Sektor pertanian telah berperan dalam 
perekonomian nasional melalui pembentukan 
Produk Domestik Bruto (PDB), perolehan 
devisa, penyediaan pangan dan bahan baku 
industri, pengentasan kemiskinan, penciptaan 
kesempatan kerja, dan peningkatan pendapatan 
masyarakat. Sektor pertanian mempunyai efek 
pengganda kedepan dan kebelakang yang 
besar, melalui keterkaitan “input-output-
outcome” antara industri, konsumsi dan 
investasi. Hal ini terjadi secara nasional  
maupun regional karena keunggulan 
komparatif sebagian besar wilayah Indonesia 
adalah sektor pertanian.  
Ada beberapa alasan penting yang 
mendasari pentingnya pertaniann dalam 
perekonomian nasional antara lain bahwa 
sebagian besar penduduk menggantungkan 
hidupnya pada sektor pertanian, potensi 
sumber daya alam yang besar dan beraneka 
ragam, pertanian juga merupakan basis 
pertumbuhan di pedesaan dimana bangsa 
Indonesia sebagian besar penduduknya berada 
di pedesaan sehingga sektor pertanian 
merupakan sektor utama yang dikembangkan 
sebagai fondasi Indonesia (Yuliana,Samantha, 
Ronnie S.Natawidjaja, Tuhpahwana P. 
Sandjaja, 2015) 
Sejalan dengan visi Kabupaten Karawang 
“Terwujudnya Masyarakat Karawang yang 
sejahtera melalui pembangunan dibidang 
pertanian dan industri yang selaras dan 
seimbang berdasarkan Iman dan Taqwa”. 
Seperti diketahuai Kabupaten Karawang 
sebagai lumbung pangan Jawa Barat, dengan 
luas baku sawah 94.000 Ha (Dinas Pertanian 
dan Kehutanan kabupaten Karawang, 2008).  
Dapat kita hitung berapa jumlah produksi 
gabah kering panen yang dihasilkan dengan 
rata-rata produksi 6 - 6,7 ton/Ha atau secara 
keseluruhan mencapai 1.37 juta ton (Dinas 
Pertanian dan Kehutanan kabupaten 
Karawang, 2008). Dengan begitu produksi 
limbah jerami dapat diketahui dengan 
perbandingan 1:1 dengan jumlah produksi 
gabah kering panen, kegunaan limbah jerami 
sebagai bahan baku utama media budibadaya 
jamur merang. Kebutuhan media persatu kali 
produksi sebanyak 2 ton, dan intensitas 
produksi yang dilakukan oleh petani  dalam 
kurun waktu satu tahun adalah delapan bulan 
produksi , artinya setiap tiga bulan terjadi dua 
kali produksi. 
Hamid (1972), menyatakan bahwa 
pemasaran adalah semua jasa-jasa atau 
kegiatan-kegiatan dan tindakan-tindakan yang 
di berikan dalam proses pengaliran barang dari 
tangan produsen ke tangan konsumen. Dalam 
pemasaran terdapat beberapa fungsi saluran 
pemasaran yang dipakai diantaranya : fungsi 
pengumpul menyangkut transportasi, 
penyimpanan dan sampai pada tingkat 
tertentu, sedangkan fungsi pertukaran meliputi 
penjualan dan pembelian, diikuti fungsi fisik 
yang akan meningkatkan nilai komoditas 
(utilitas) menurut tempat, waktu dan bentuk 
yang dapat memuaskan konsumen (Limbong 
dan Sitorus ,1987).  
Limbong dan Sitorus (1987) menyatakan, 
bahwa margin pemasaran adalah perbedaan 
harga yang dibayar konsumen akhir dengan 
harga yang diterima produsen. Margin 
pemasaran dapat diyatakan sebagai nilai dari 
jasa-jasa pelaksana kegiatan, sejak dari tingkat 
produsen sampai tingkat konsumen. Menurut 
Hamid (1972), perbedaan harga yang tinggi 
diantara produsen dan konsumen ini, 
merupakan penyebaran harga yang mencakup 
semua biaya pergerakan barang, dan 
keuntungan yang didapat oleh pedagang 
perantara dari pedagang pengumpul sampai 
pedagang pengecer. 
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METODE PENELITIAN 
Metode yang digunakan adalah metode 
survey. Daniel (1988) menjelaskan, bahwa 
survey adalah pengamatan dan penyelidikan 
yang kritis untuk mendapatkan keterangan 
yang baik terhadap suatu persoalan tertentu 
didalam daerah atau lokasi tertentu untuk 
suatu studi ekstensif yang dipolakan untuk 
memperoleh informasi yang dibutuhkan.  
Metode analisis data merupakan bagian 
yang sangat penting dalam metode ilmiah, 
karena dapat memberi arti dan makna yang 
berguna dalam memenuhi masalah penelitian 
(Nazir, 1988). 
1) Peran lembaga-lembaga Pemasaran  
Data yang dikumpulkan disusun dan 
dianalisis secara  tabulasi, untuk lebih jelasnya 
dapat dilihat pada Tabel 1. 
2) Margin pemasaran dapat diketahui 
dengan rumus (Rasyaf, 1995) sebgai 
berikut : 
M = He - Hp 
Keterangan  : 
M = Margin Pemasaran 
He= Harga eceran ( Harga yang dibayar 
oleh konsumen) 
Hp = Harga pada produsen  
 
Tabel 1. Peran Lembaga Pemasaran Jamur Merang   
 No 
Lembaga 
Kegiatan yang dilakukan 
Produksi 
Panen 




























1 Produsen                       
2 
Pedagang 
pengumpul                       
3 
Pedagang 
Besar                       
4 
Pedagang 
pengecer                       
dst                         
 
PEMBAHASAN 
A. Analisis Biaya Produksi Usahatani dan 
Harga Jamur Merang 
Faktor biaya, produktivitas dan harga 
produksi merupakan faktor yang sangat 
menentukan dalam pengeloalaan usahatani, 
sehingga dapat mengukur tingkat pendapatan 
petani melalui usahataninya, dan dapat 
menjadi perangsang bagi petani untuk 
mengembangkan usahataninya. Sehubungan 
dengan ini maka biaya (input) dalam suatu 
proses produksi terbagi dalam 2 Jenis yaitu : 
1. Biaya Tetap (fixed input) yaitu input yang 
tidak habis dipakai dalam suatu proses 
produksi atau input yang jumlahnya tidak 
berubah dengan berubahnya output yang 
di hasilkan, Seperti : sewa lahan, pajak, 
penyusutan, iuran dan tenaga kerja 
keluarga petani. 
2. Biaya Variabel (variabel input) yaitu input 
yang habis di pakai dalam satu periode 
proses produksi atau input yang dapat 
berubah jumlahnya, jika output yang 
dihasilkan berubah jumlahnya, seperti : 
jerami, kapas, dedak, kapur, bibit jamur, 
kayu bakar, tenaga kerja. 
Dari Tabel 2 dapat diketahui bahwa rata-rata 
biaya produksi petani swadaya dengan petani 
mitra bandar  terdapat selisih sekitar Rp. 
171,500. Dan itu mempengaruhi dari harga 
penjulan jamur merang karena dimana petani 
yang bermitra dengan bandar harga yang 
diberikan kepada petani lebih rendah 
ketimbang harga yang diberikan kepada petani 
swadaya. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat 
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Tabel 2. Rata-rata Biaya Usaha Tani Jamur Merang Per Kumbung Per Periode Tanam di Desa 
Cirejag. 
No Jenis Biaya Usahatani 
Jumlah (Rp) 
Swadaya Mitra Bandar 
1 Biaya Tetap 
a. Penyusutan kumbung 
b. Penyusutan peralatan 









Jumlah 1 352,625 396,125 
2 Biaya variabel 
a. Jerami 




f. Kayu bakar 

















Jumlah 2 1,694,500 1,822,500 
Jumlah 1+2 2,047,125 2,218,625 
Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2013. 
 
Tabel 3 Harga Jual Jamur Merang dari Berbagai Lembaga Pemasaran 
NO Petani 
Harga Jual ke 
Pedagang pengumpul 
Harga Jual ke 
pedagang besar 
Harga Jual ke Pedagang 
pengecer 

















1 Swadaya 19,000 12,000 20,000 12,000 20,000 12,000 22,000 14,000 
2 Mitra bandar 17,000 12,000 17,000 12,000 - 12,000 - 14,000 
3 Pedagang 
pengumpul 
- - 20,000 13,000 20,000 14,000 24,000 17,000 
4 Pedagang 
besar 
- - - - 22,000 14,000 24,000 17,000 
5 Pedagang 
pengecer 
- - - - - - 24,000 17,000 
Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2013. (Ku = Kualitas) 
 
Pada Tabel 3 dapat dilihat adanya 
perbedaan harga jamur merang antara petani 
swadaya dengan petani mitra Bandar. Petani 
swadaya disana berperan fleksibel dapat 
menjual jamur merangnya kepada semua 
lembaga pemasaran yang ada, akan tetapi dari 
masing lembaga pemasaran tersebut 
memberikan kelebihan yang berbeda-beda 
dalam hal penjulan, seperti : menjual ke 
pedagang pengumpul hasil panen jamur 
merang di jemput langsung ke lokasi kumbung 
dan bisa menerima jamur merang dalam 
jumlah banyak, menjual ke pedagang besar  
harga yang ditawarkan sedikit lebih tinggi bila 
di bandingkan dengan pedagang pengumpul, 
bisa menerima jamur merang dalam jumlah 
yang banyak dan hanya saja jamur yang sudah 
dipanen harus diantar sendiri ke tempat  
bandar besar, menjual ke pedagang pengecer 
harga yang ditawarkan relatife sama dengan 
pedagang besar hanya saja pedagang pengecer 
tidak dapat menampung jamur merang dalam 
jumlah yang banyak dan menjual ke konsumen 
harga yang ditawarkan jauh lebih tinggi dari 
ke tiga lembaga pemasaran sebelumnya hanya 
saja jumlah yang dibeli konsumen relatif 
sedikit. 
Petani mitra bandar sesuai perjanjian awal 
yang mengikat antara penggunaan modal dan 
penjualan hasil panen jamur merang kepada 
bandar mitra (pedagang pengumpul/pedagang 
besar) dapat dibedakan dari  kualitas jamur 
merang itu sendiri : bila kualitas panen yang di 
hasilkan kualitas I berarti penjualan jamur 
merang hanya kepada bandar mitra (pedagang 
pengumpul/pedagang besar) dengan harga 
yang diberikan lebih rendah dari harga yang 
diterima petani swadaya, dan bila kulitas 
panen yang dihasilkan kualitas II berarti 
penjualan jamur merang bisa dijual kepada 
semua lembaga pemasaran yang ada hanya 
perbedaan harga terdapat antara menjual ke 
pedagang (tidak terlepas pedagang pengumpul, 
pedagang besar ataupun pedagang pengecer) 
dengan menjual langsung ke konsumen lebih 
tinggi, akan tetapi bila menjual langsung ke 
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B. Saluran pemasaran jamur merang  
Proses penyaluran hasil produksi merupakan bagian yang tidak terpisahkan dalam pasca 
produksi barang oleh suatu perusahaan atau industri (Irawan dan Wijaya, 2001). Berdasarkan hasil 
observasi dan wawancara dengan 50 responden di Desa Cirejag Kecamatan Jatisari Kabupaten 
Karawang dalam memasarkan jamur merang diketahui ada enam macam saluran pemasaran dari 






































Gambar 6. Saluran Pemasaran Keenam di Desa Cirejag 
 
 
a. Saluran Pertama 
Sistem pemasaran ini cukup memberikan 
kepuasan dari dua belah pihak dimana petani 
menawarkan harga jual lebih tinggi bila 
menjual kepada lembaga pemasaran lainnya 
dan konsumen mendapatkan harga yang lebih 
rendah bila membeli dari lembaga pemasran 
lainnya. Akan tetapi jumlah yang diserap 
konsumen relatife sedikit karena untuk 
konsumsi langsung (Gambar 1). Pada saluran 
ini hanya petani swadaya yang bisa 
melakukannya untuk penjualan jamur merang 
kualitas I dan Kualitas II, dan Petani mitra 
bandar hanya bisa menjual jamur merang 
kualitas II.     
Petani Jamur Merang Konsumen 
Petani Jamur Merang 
 
Pedagang Pengecer Konsumen 
Petani Jamur Merang Pedagang Pengumpul Konsumen 
Konsumen 
 





Pedagang pengumpul Pedagang 
pengecer 
Konsumen 
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b. Saluran kedua 
Sistem pemasaran ini juga dilakukan oleh 
responden di Desa Cirejag, hal ini karena 
pedagang pengecer datang langsung ke 
kumbung petani. Dalam hal ini pedagang 
pengecer sifatnya kekeluargaan karena petani 
mencukupi kebutuhan pedagang pengecer, 
harga yang ditawarkan petani sama dengan 
harga yang diterima pedagang besar. Hanya 
saja pedagang pengecer tidak sanggup untuk 
membeli semua hasil panen petani di kumbung 
jamur selebihnya dijual ke pedagang 
pengumpul atau pedagang besar (Gambar 2). 
Pada saluran ini hanya petani swadaya yang 
bisa melakukannya untuk penjualan jamur 
merang kualitas I dan Kualitas II, dan Petani 
mitra bandar hanya bisa menjual jamur 
merang kualitas II.   
   
c. Saluran Ketiga 
Saluran pemasaran ini juga dilakukan oleh 
responden di Desa Cirejag, hal ini karena 
pedagang pengumpul menjemput langsung 
jamur merang yang sudah dipanen ke 
kumbung petani, dapat menampung hasil 
panen petani jamur merang dan hanya saja 
harga yang diberikan pedagang pengumpul 
lebih rendah dari semua lembaga pemasaran 
lainnya (Gambar 3). Pada saluran ini petani 
swadaya dan Petani Mitra Bandar yang 
menjualan jamur merang kualitas I dan 
Kualitas II, dan hanya Petani mitra bandar 
binaan pedagang pengumpul yang menjual 
jamur merangnya. 
 
d. Saluran keempat 
Saluran pemasaran ini juga dilakukan 
responden di Desa Cirejag, hal ini karena 
pedagang besar dapat menampung semua hasil 
panen petani jamur merang, memberikan 
harga yang lebih tinggi kepada petani swadaya 
bila dibandingkan dengan harga yang diterima 
pedagang pengumpul dan hanya kepada petani 
binaan yang hasilnya dijemput langsung ke 
kumbung, bila petani swadaya mengantarkan 
hasil panennya ke tempat bandar besar 
(gambar 4). Pada saluran ini petani swadaya 
dan Petani Mitra Bandar yang menjual jamur 
merang kualitas I danKualitas II, dan hanya 
Petani mitra bandar binaan pedagang besar 
yang menjual jamur merangnya. 
 
e. Saluran kelima 
Saluran pemasaran ini disebut juga saluran 
dua tingkat (Philip Kotler, 1990) dimana jamur 
merang yang diperoleh pedagang pengumpul 
akan disalurkan kepedagang pengecer dimana 
harga yang ditawarkan kepada pedanag 
pengecer sama dengan harga yang ditawarkan 
kepada pedagang besar, yang membedakan 
ialah jumlah yang di terima pedagang besar 
lebih banyak bila menjual ke pedagang 
pengecer. Hanya saja penjualan ke pedagang 
pengecer bersifat kekeluargaan, bila pedagang 
pengecer tidak mendapatkan jamur merang 
dari petani (Gambar 5).  
 
f. Saluran keenam 
Saluran pemasaran ini dilakukan oleh 
responden yang ada di Desa Cirejag, dan pada 
saluran ini jumlah jamur merang yang 
didistribusikan paling banyak dengan begitu 
tingkat keuntungan dari masing-masing 
lembaga pemasaranpun terbagi-bagi, karena 
harga yang diterima konsumen tetap sama dari 
saluran dua sampai saluran enam (Gambar 6). 
 
C. Analisis Pemasaran 
1. Biaya Pemasaran 
Biaya pemasaran adalah biaya-biaya yang 
dikeluarkan dalam pergerakan barang dari 
tangan produsen sampai konsumen akhir atau 
setiap biaya yang dikeluarkan untuk keperluan 
pemasaran (Rasyaf, 1955). Besar kecilnya 
biaya pemasaran berbeda untuk masing-
masing lembaga pemasaran yang 
bersangkutan. Dalam penelitian ini penulis 
membandingkan besarnya biaya pemasaran 
yang dikeluarkan dalam setiap saluran 
pemasaran berdasarkan pada proses 
penyaluran jamur merang dari produsen di 
Desa Cirejag ke tangan konsumen. Biaya 
pemasaran yang akan dianalisis adalah  biaya 
pemasaran yang dikelurkan responden selama 
proses pemasaran produk berlangsung. Untuk 
lebih jelasnya biaya pemasaran dan 
keuntungan pada setiap lembaga pemasaran 
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Tabel 4. Biaya Pemasaran Jamur merang Pada setiap Lembaga   Pemasaran di Desa Cirejag, 
Kecamatan Jatisari, Kabupaten karawang. 
No 
 
Dari     













1 Petani Swadaya - 400 - - 
2 Petani Mitra - - - - 
3 Pedagang 
pengumpul  
- 205,55 205,55 205,55 
4 Pedagang Besar - - 1,359.72 1,359.72 
5 Pedagang Pengecer - - - 975 
Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2013. 
 
  
Tabel 5. Margin Pemasaran Jamur Merang yang berasal dari petani swadaya setiap Lembaga 


















19,000 24,000 5,000 12,000 17,000 5,000 
2 Pedagang Besar 20,000 24,000 4,000 12,000 17,000 5,000 
3 Pedagang 
Pengecer 
20,000 24,000 4,000 12,000 17,000 5,000 
Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2013. 
 
 
Tabel 6. Margin Pemasaran Jamur Merang yang berasal dari Petani Binaan setiap Lembaga 





















17,000 24,000 7,000 12,000 17,000 5,000 
2 Pedagang Besar 17,000 24,000 7,000 12,000 17,000 5,000 
3 Pedagang 
Pengecer 
- - - 12,000 17,000 5,000 
Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2013. 
 
 
 Pada Tabel 4  menunjukkan bahwa biaya 
pemasaran yang memenuhi kriteri pada 
saluran satu dalam hal ini adalah petani jamur 
merang dimana konsumen yang datang 
langsung ke petani untuk membeli jamur 
merang sehingga tidak ada biaya yang 
dikeluarkan. Dari hasil wawancara dengan 
petani jamur merang diketahui terkadang 
konsumen merupakan masyarakat sekitar 
petani yang membeli untuk keperluan 
konsumsi atau hanya sebagai buah tangan 
saudara konsumen yang berkunjung. Menurut 
Euis Dasipah, 2016) Untuk meraih pembeli, 
pemasar harus melewati bermacam-macam 
pengaruh yang mempengaruhi pembeli dan 
mengembangkan pemahaman bagaimana 
konsumen melakukan keputusan pembeliaan. 
Secara khusus pemasar harus mengidentifikasi 
siapa yang membuat keputusan pembelian, 
jenis-jenis keputusan pembelian dan langkah-
langkah dalam proses pembelian. Prilaku 
Pembelian adalah suatu hal yang mudah untuk 
mengidentifikasi pembelian dari banyak 
produk. 
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2. Margin Pemasaran 
Untuk menentukan saluran pemasaran 
pedistribusian yang lebih efektif dapat dilihat 
berdasarkan antara margin pemasaran pada 
tiap-tiap pelaku pasar. Margin pemasaran 
adalah harga yang dibayarkan oleh konsumen 
dengan harga yang diterima oleh produsen. 
Apabila biaya yang dikeluarkan besar maka 
makin besar pula perbedaan harga yang 
diterima produsen dengan harga yang  
Tabel 5 menunjukkan bahwa saluran 
ketiga yaitu pedagang pengumpul memiliki 
margin pemasaran yang besar dimana harga 
beli jamur merang dari petani swadaya sebesar 
Rp. 19,000 dan menjualnya ke konsumen 
akhir Rp. 24,000  untuk kualitas I, sedangkan 
untuk kualitas II harga beli dan harga jual 
sama karena untuk kualitas II jamur merang 
yang tidak terikat dan bebas dipasarkan, dan 
jamur merang kualitas I lebih banyak hasil 
panennya dibanding jamur merang kualitas II.
 Tabel 6 menunjukkan bahwa pada 
jamur merang kualiatas I saluran tiga dan 
saluran empat yaitu antara pedagang 
pengumpul dan pedagang besar sama-sama 
mempunyai petani binaan, dimana harga yang 
diterima petani binaan sebelumnya sudah 
terikat. Sesuai dengan perjanjian awal dalam 
hal penyertaan modal usaha petani binaan, dan 
mengenai margin yang di dapat sebesar Rp. 
7,000 dari ke dua lembaga tersebut tidak bisa 
dikatakan besar, karena modal Bandar mitra 
yang tertanam menjadi nilai investasi jangka 
panjang yang di tanamkan untuk usaha 
budidaya jamur merang petani binaan. Akan 
tetapi untuk pedagang pengecer dalam hal ini 
membeli jamur merang dari salah satu atau 
keduanya bandar mitra petani tersebut. Dan 
untuk jamur dengan kualitas II harga dan 
pembeli tidak berpengaruh terhadap perjanjian 




KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis dan 
pembahasan maka dapat di tarik kesimpulan 
sebagai berikut : 
1. Saluran pemasaran jamur merang di Desa 
Cirejag Kecamatan Jatisari Kabupaten 
Karawang dimana saluran satu yaitu dari 
produsen langsung ke konsumen 
merupakan saluran pemasaran yang 
paling baik. Hal ini dikarenakan  pada 
saluran satu tidak ada penambahan biaya 
pemasaran. 
2. Peran lembaga pemasaran yang paling 
baik dan lebih meningkatkan nilai pada 
jamur merang ialah perlakuan pada 
pedagang besar, dimana perlakuan sortasi 
dilakukan untuk memilah pada kualitas I 
dan kualitas II di sesuaikan pada ukuran 
dan kebersihan jamur itu sendiri. 
3. Margin pemasaran yang paling besar 
diterima lembaga pemasaran yaitu 
pedagang pengumpul sebesar Rp. 5,000. 
Karena harga beli dari petani swadaya 
lebih rendah dan tambahan biaya 
pemasaran lebih sedikit  dibanding 
dengan harga beli dan biaya pemasaran 
yang di keluarkan  pedagang besar lebih 
tinggi dan margin pemasaran yang di 
peroleh sebesar Rp. 4,000. 
 
Saran 
Dari uraian pembahasan dan kesimpulan 
di atas dapat diajukan saran sebagai berikut :  
1. Alur pemasaran yang ada di Desa Cirejag 
Kecamatan Jatisari Kabupaten Karawang 
sudah tercipta dari berbagai sistem saluran 
pemasaran seyogyanya menjadi gambaran 
pola pengembangan pemasaran jamur 
merang yang lebih menguntungkan petani 
dan memberikan harga yang lebih 
terjangkau terhadap konsumen yaitu atas 
dasar bimbingan petugas yang ada di 
lapangan atau pemerintah melalui 
kelompok tani yang tergabung.  
2. Untuk mengatasi kesulitan permodalan 
petani jamur merang, sebaiknya dilakukan  
kerjasama dengan pihak perbankan, BUMN 
melalui dana CSR (Corporate social of 
Responsibilty) ataupun dengan lembaga 
keuangan lainnya yang tidak memberatkan 
petani dalam hal pengembalian modalnya 
yaitu dengan tujuan  meningkatkan harga 
yang diterima oleh petani jamur merang. 
3. Untuk menciptakan nilai tambah terhadap 
hasil panen jamur merang perlunya 
pembinaan perlakuan pasca panen dan 
penambahan teknologi tepat guna untuk 
menjaring pengembangan pangsa pasar  
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